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1. Latar Belakang  
Penggunaan internet yang meningkat, para penjual banyak membuat iklan 
untuk menjual produk mereka setiap hari salah satunya melalui penjualan online. 
Penjualan online tersebut menawarkan hampir 24 jam/hari dalam seminggu untuk 
berbelanja di waktu senggang, sehingga para konsumen dapat berbelanja dengan 
nyaman kapanpun dan dimanapun selama mereka terhubung dengan internet 
(Zou, 2016). 
Hausman, mengatakan bahwa hampir 90% konsumen membuat keputusan 
pembelian secara impulsif, dan 30 – 50 % konsumen lainnya dianggap sebagai 
pembeli impuls. Menurut Dawson dan Kim mengatakan dengan berbelanja secara 
online memberikan kenyaman dan nilai hedonis kepada konsumen yang 
mendorong mereka untuk melakukan pembelian impulsif. Karena dengan belanja 
online membuat segalanya menjadi mudah dari sebelumnya, sehingga memicu 
pembelian secara impulsif. Saat ini perkembangan belanja online dinilai sangat 
penting di kehidupan sehari – hari, khususnya yang berkaitan dengan pembelian 
secara impulsif (Zou, 2016). 
Usaha untuk memenuhi kebutuhannya manusia melakukan berbagai cara 
seperti dengan membeli, meminjam atau menyewa dan bahkan mencuri. Namun 
diantara hal tersebut cara yang sering digunakan konsumen untuk memenuhi 





2007). Alasan yang menstimulasi perilaku konsumtif tersebut ialah beralihnya 
budaya konsumen dalam memandang perilaku berbelanja. Saat ini, belanja itu 
tidak hanya membeli barang yang dibutuhkan saja, namun juga sudah menjadi 
gaya hidup, kesenangan pribadi dan juga kebutuhan psikologis pada individu 
tersebut.  
Berbelanja dapat pula menunjukkan status sosial seseorang, karena dengan 
berbelanja berarti memiliki materi. Setiap orang pasti pernah berkunjung ke 
tempat hiburan atau pusat perbelanjaan, banyak orang - orang yang awalnya 
hanya sekedar jalan-jalan dan bersenang-senang, kemudian terpengaruh untuk 
membeli suatu barang atau produk yang dilihatnya secara tiba-tiba. Perilaku 
tersebut jika dilakukan secara terus – menerus lalu menjadi kebiasaan dan 
dibiarkan begitu saja tentunya akan memberikan dampak negatif bagi individu 
tersebut, hal itulah yang diartikan sebagai perilaku pembelian impulsif (Nurvitria, 
2015).  
Pembelian irasional terjadi ketika individu tidak mampu mengontrol apa 
yang harus dan tidak penting dibeli oleh dirinya. Karena akan membuat seseorang 
menjadi pembeli yang impulsif (Sholikhah & Dania, 2017). Individu ketika 
membeli barang berdasarkan karena apa yang mereka “lihat” bukan mereka 
“butuhkan”. Keinginan tersebut menjadi semakin kuat apabila barang – barang 
tersebut menarik dilihat dari segi warna yang indah dan tampilan toko yang unik 
(Youn dan Faber, 2000).  
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yang sangat murah, mereka juga tergiur membeli barang tersebut karena orang 
lain juga membeli. Selain itu sebagian dari mereka juga mengatakan karena 
mereka sudah diberi kepercayaan untuk mengatur uangnya sendiri sehingga 
mereka menggunakannya pun sesuai dengan keinginan mereka. Di sisi lain 
mereka juga mengatakan lebih banyak menghabiskan waktu di luar seperti 
nongkrong di kafe, bermain bersama teman – teman di mall dan kegiatan yang 
sifatnya bersenang – senang (Nurvitria 2015). 
Masa perkembangan remaja sudah mulai menjauh dari keluarga dan lebih 
sering menghabiskan waktunya untuk berkomunikasi dengan teman sebaya. 
Menurut Dariyo, 2004 mengatakan bahwa fungsi teman itu sebagai penyemangat 
ke arah yang lebih positif yang berarti ketika dalam hubungan sosial mereka 
saling melakukan hal – hal yang sifatnya positif sehingga juga akan berperilaku 
yang positif juga. Namun kenyataannya remaja sekarang justru banyak yang 
melakukan hal – hal negatif bersama teman – temannya seperti berbelanja 
bersama teman – temannya (Andriani, 2012)  
Menurut Mc Cabe dan Ricciardell (Santrock, 2008) mengatakan salah satu 
aspek psikologis pada saat pubertas yakni munculnya perhatian dalam 
penampilannya. Ketika seorang remaja menampilkan diri di hadapan orang lain, 
maka remaja tersebut akan terlihat menarik, disukai dan diterima oleh orang lain. 
Hal tersebut membuat para remaja untuk menjaga penampilannya mulai dari 
fashion, gadget dan asesoris lainnya. Keinginan tersebut membuat para remaja 





tersebut. Sehingga mereka tidak memperhatikan faktor kebutuhan ketika membeli 
barang. 
Monks (2001) mengatakan remaja sangat memperhatikan gaya penampilan 
mereka, sikap mereka dan lain lain hanya untuk menarik perhatian dari orang lain 
apalagi dengan teman sebaya mereka. Mereka ingin merasa dihargai dan dianggap 
eksistensinya oleh teman sebaya mereka oleh karena itu mereka mengikuti 
perkembangan atau trend masa kini. Hal tersebut menyebabkan mereka untuk 
melakukan pembelian impuls karena mereka ketika membeli tidak memperhatikan 
sesuai dengan kebutuhan mereka akan tetapi hanya memperhatikan kebutuhan 
psikologis mereka.  
Flert (dalam Octaviana, 2017) yang mengatakan permasalahan yang sering 
dihadapi oleh mahasiswa seperti masalah pendidikan, masalah finansial, 
kemandirian dan interaksi sosial. Selain itu Sari (dalam Putri Aprilawati, 2017) 
juga mengatakan bahwa mahasiswa yang merupakan bagian dari remaja akhir. 
Kehidupan yang berbeda dengan pada saat SMA membuat mahasiswa mengikuti 
trend dan gaya penampilan orang dimana mereka berada. Remaja mudah sekali 
dipengaruhi oleh rayuan iklan – iklan, mudah terpengaruh oleh perubahan dan 
cenderung boros dalam menggunakan uangnya. 
Menurut Kharis (2011) yang mengatakan bahwa impulse buying yang 
dilakukan oleh individu saat berbelanja tanpa merencanakannya terlebih dahulu. 
Pembelian secara impulsif ini jika dilakukan secara terus menerus maka akan 
memberikan dampak negatif bagi individu tersebut. Individu yang melakukan hal 





kebutuhan dan mana keinginan. Sedangkan menurut Fitri (dalam Sari, 2014) 
dampak positif yang di dapatkan dari impulse buying seperti mereka mendapatkan 
barang dengan spontan dengan diiringi perasaan menyenangkan dan penuh gairah. 
Menurut Engel dan Blackwell (1994) yang mengatakan bahwa faktor – 
faktor yang mempengaruhi impulse buying ada 2 yaitu faktor lingkungan atau 
eksternal seperti situasi, budaya dan kelompok. Kemudian faktor personal atau 
internal seperti motivasi, kepribadian, usia, perilaku pembelajaran, sumber daya 
konsumen dan gaya hidup.  
Diantara beberapa faktor tersebut peneliti mengambil kepribadian dan 
konformitas teman sebaya. Menurut Ramdhani, 2012 Big Five Personality adalah 
pembagian kepribadian yang dikumpulkan dari bahasa atau kata kata di kehidupan 
sehari – hari untuk membedakan ciri – ciri individu satu dengan yang lainnya. 
Mawardah (2017) konformitas merupakan cerminan dari individu akan 
menunjukkan perilaku khusus karena mengikuti perilaku orang lain tersebut. 
Perilaku konsumen dalam kepribadian pelanggan individu sangatlah 
penting karena menentukan keberhasilan saat pembelian impuls. Setiap individu 
memiliki kepribadian yang berbeda. Kepribadian yang digunakan salah satunya 
adalah trait. Trait merupakan sebuah cara dari seseorang bagaimana individu itu 
dalam mencari solusi dari permasalahannya, bagaimana cara seseorang dalam 
berpikir dan merasakan suatu hal secara kompleks sehingga hal tersbut mampu 
ditunjukkan oleh individu untuk beradaptasi dan berinteraksi dengan 





Personality yang sering digunakan sebagai penentu para konsumen untuk 
melakukan pembelian yang impulsif. 
Berdasarkan penelitian Mathai dan Haridas, 2014 yang menunjukkan 
bahwa orang yang tipe kepribadian ekstrovert atau terbuka lebih banyak 
melakukan impulse buying dibandingan dengan tipe kepribadian lainnya. Karena 
mereka mudah bersosialisasi dan mencari kesenangan dengan teman – temannya. 
Menurut Larson (dalam Turkylmaz, 2015) yang mengatakan bahwa orang dengan 
tipe kepribadian ekstravert cenderung mudah bersosialisasi, energik, ceria serta 
lebih suka berhubungan secara interpersonal. 
Remaja saat ini sangat mudah dipengaruhi oleh iklan – iklan baik di toko 
maupun di internet. Disamping itu remaja juga mendapatkan rekomendasi dari 
teman sebaya mereka yang memberi pengaruh cukup kuat. Hal tersebut terjadi 
karena mereka menjadikan teman sebaya mereka menjadi panutannya. Selain itu 
pengalaman belanja dari teman sebaya juga bisa dijadikan rekomendasi untuk 
individu tersebut karena terpercaya. Dari situlah peran teman sebaya dapat 
membuat seseorang yang awalnya tidak ingin membeli menjadi tertarik dan 
membeli karena diberi rekomendasi (Danuza, 2018) 
Menurut Santrock, 2008 konformitas teman sebaya juga mempengaruhi 
pembelian impulsif. Hal tersebut muncul ketika individu meniru sikap orang lain 
karena tekanan yang nyata maupun dibayangkan. Hurlock mengatakan 
konformitas teman sebaya tersebut akan semakin tinggi apabila anggota dalam 





Berdasarkan data - data fenomena di atas peneliti memilih impulse buying 
sebagai variabel terikat. Serta peneliti memilih dimensi big five personality dan 
konformitas teman sebaya sebagai variabel bebas. Dalam penelitian ini peneliti 
akan melihat bagaimana hubungan antara dimensi big five personality dan 
konformitas teman sebaya terhadap impulse buying pada mahasiswi. 
2. Rumusan Masalah 
Apakah ada hubungan antara dimensi big five personality dan konformitas 
teman sebaya terhadap impulse buying pada mahasiswi?  
3. Tujuan Penelitian 
Untuk mengetahui hubungan antara dimensi big five personality dan 
konformitas teman sebaya terhadap impulse buying pada mahasiswi. 
4. Manfaat Penelitian 
a. Manfaat Teoritis 
Penelitian ini diharapkan digunakan sebagai bahan masukan serta 
kepustakaan untuk penelitian lanjutan terkait dengan tema dan topik dalam 
penelitian ini. Hasil penelitian ini juga diharapkan dapat memberikan 
kontribusi terhadap perkembangan Psikologi Sosial khususnya tentang 
hubungan antara dimensi big five personality dan konformitas teman 
sebaya terhadap impulse buying pada mahasiswi. 
b. Manfaat Praktis 





Penelitian ini dapat menambah wawasan dan pemahaman tentang big 
five personality dan konformitas teman sebaya terhadap impulse 
buying. 
2) Bagi pihak lain : 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat mengubah cara berpikir 
masyarakat mengenai impulse buying sehingga masyarakat dapat lebih 
memahami dampak sebagai konsumen. Serta dapat memberikan 
informasi tambahan mengenai hubungan big five personality dan 
konformitas teman sebaya terhadap impulse buying. 
 
